




























































































































































































































































































会，先后独著在国内外公开发表专业技术论文60余篇                               
黄　杰：男，一汽-大众汽车有限公司高级经理
袁巧云：女，厦门海沧土地开发有限公司，经济师
作者简介
1
奖罚分明，方可鼓气势、显公平。预测工作的性质虽然有
太多的不确定性，但必须有适当的、多维度的评估标准。多维
度的评估标准要求不能以单一的精确度对预测人员进行考评，
也要合理考虑到和预测相关的众多因素，比如，参考数据的真
实性，突发事件的及时更新等。在需求预测准确度的基础上，
应综合考虑预测精度的提高对于其它部门业务的贡献，无疑更
为客观全面一些。特别是需要考虑对于公司最终利润的影响，
毕竟企业的任何行为都要服从于利润这个大原则，这样可以促
进预测人员与其它业务部门的交流和沟通，从而可以更好推广
预测结果的应用，反过来也可以促进预测人员对于预测机制的
改进。评价的指标包括流程性指标和效果性指标两大类，具体
评价指标及方式如左表：
相应完善的规章标准和制度框架
备件供应链节点企业和部门之间存在5种基木关系：1.物
流均衡关系；2.价值分配与利益冲突关系；3.信息组织与沟通
性；4.风险共担、利益共享关系；5.技术扩散与服务协作关
系。公司治理结构和组织方面，应建立集中计划部门，正如同
很多公司目前都设立专门的供应链部门，该部门分管负责收集
销售部门提供的所有产品、所有客户需求预测，并统一根据历
史数据，市场环境因素等进行销售预测，再根据销售预测制作
生产计划并反馈至生产部门，同时每月进行预测准确率的考
核。
提高预测人员素质和明确预测责任
预测精度的大小取决于人员素质的高低和经验的多少，销
售人员必须具有一定的实践经验和很强的责任心，同时应尽可
能多了解用户需求，掌握市场需求动向。而决策人员必须具有
一定的预测经验。要在工作过程中随时总结经验，改进预测方
法和过程，寻求实用的新预测方法，最大限度地减少预测失误
的影响。建立对预测准确性的个人或部门责任对企业预测管理
非常重要。如果没有人或部门对预测准确性负责，通常预测的
准确性水平也将是缺乏责任的反映。美国一些大型公司正在建
立专门的预测组织，对其惟一的评价标准就是预测的准确性。
在这个组织中，奖金、提升和对工作人员评价都依赖于预测准
确性的程度。需要事先对可能超出预测误差承受范围的情况，
准备有足够的后备补救手段，将风险控制在企业可以承受的范
围。没有领导，没有规定，没有督促，就没有哪个部门会自觉
做善后准备。哲人曾说：“有其偶然性，必有其必然性”。只
要我们客户经理端正自己的工作态度，重新审视这个岗位的重
要性，采取科学的统筹方法，就一定能寻找到解决合理定量更
加有效的方法。
总之，没有科学的销售预测，便不会有企业正确的决策，
更不会有企业最佳的经济效益。需求预测对企业库存管理意义
重大。预测的准确性直接影响到企业的库存投资成本和客户服
务水平。如何帮助顾客将其拥有的与需求相关的隐性信息转换
成显性信息，做好销售预测与库存结构管理，是销售人员工作
的重中之重。但是预测准确性的提高很大程度上并不在于采
用不同的预测技术，而是对整体预侧流程的管理。企业的需求
预测不是数学问题，而是采用特定数学技术的管理问题。采用
一些实用的预测管理原则，将有效地提升企业需求预测管理水
平，在降低企业库存水平的同时提升客户服务水平和企业经济
效益。
[基金项目]国家自然科学基金合作项目“西部区域创新环
境质量评价、监测与空间差异研究”（批准号71273209）阶段
性成果。
